Workshop Sensibilizacao
Recife 2005

ZAYRA
MONSERRAZ
VIA MODA



Estrutura do Workshop

. A moda e o seu significado no mundo dos
negoclos.

. Identificando o empreendedor que cada um
tem dentro de si.

. Inovacao: ferramenta de trabalho.

. Marketing Pessoal

. A 1mportancia do trabalho em equipe.
. Perguntas e Respostas



A importancia da MODA no
mundo dos negocios



Da lavoura ao consumidor final.



O tamanho do negdcio antes de
chegar nas passarelas.



O QUE EXISTE ALEM DO
GLAMOUR DA MODA?



Moda

Histdria Tecnologia

- Comunicacao
Politica G

Cultura Inovagao



Da compra até a venda ha um
longo caminho a ser percorrido

e Na comunicacao

e No planejamento

e Na organizacao

e No controle

e No financeiro

e Nas relacoes pessoais




Visao contemporanea

e O segmento da moda €
fundamental na economia mundial

e Em cada segmento do processo
existe um especialista



Vocé ! Empreendedor da sua
propria carreira.



Muitos afirmam que sonhos e realidade

nao andam juntos.
Sera?Eu acredito que nao...
Dividir seu sonho em pequenas partes
realizaveis € uma alternativa real.
Os japoneses acreditam tanto nisto,

que possuem uma filosofia empresarial
denominada Kaisen:

a uniao das partes compoe o todo.

O resultado pode ser observado por

qualquer um...



Empreendedores nao sao sonhadores, sao
idealizadores.

Sabem sonhar, dividem seus sonhos em
partes alcancaveis e possuem metas de
realizacao.

Simples formula que da resultado. Quem
sao eles?

Somos nos. Qualquer pessoa que possua
capacidade de sonhar e dividir seus
sonhos.
Empreendedores enxergam longe,
criam alternativas, lutam por aquilo que
perseguem, constroem seus castelos passo
a passo, recuando as vezes, se preciso.



DICAS:

e A cada dia que passa mais similares e
copiaveis sao os produtos.

e O trabalho individual so sera
valorizado na medida que for
diferenciado.



Quando o segmento que vocé
trabalha vai bem,
vocé também vai bem e vice-
versa.



Como profissional :

. estabeleca suas proprias metas
. torne-se indispensavel



Pense grande. Comece pequeno.
Seja rapido.



Comecar do comeco, pode até
parecer redundante, mas o sentido
aqui nao é gramatical.
Dividir uma meta nao e tarefa facil,
mas € essencial, para que nada fuja
do seu controle.



Inovacao : ferramenta de
trabalho para permanecer e
crescer no mercado.



Lembrando a teoria da evolucao:

e A realidade muda. Evolui o tempo todo.

e A pessoa e/ou mercado que nao muda €
Incoerente.

e Darwin ja nos explicava com toda
clareza que as especies que
sobreviveram foram aquelas que se
adaptaram as mudancas....

e Na especie humana isso nao e
diferente!



Estamos na economia do
CLIENTE!



Para o “clienteiro”,
o foco esta nas pessoas, todos
sao clientes!



Pessoas compram ( ideias, produtos e
servicos profissionais) de pessoas.
Isso € CLIENTALIDADE!



A “ Marca Vocé” (lancada por Tom
Peters) simboliza a
CLIENTALIDADE INDIVIDUAL

0 que significa que o resultado esta
nas suas Mmaos.



Imaginando......
Eu sou a minha empresa....
Sou o0 unico portanto o melhor
produto que ela faz.



Perguntas basicas para repensar
VOCE!

vocé deveria ser mais
criativo e inovador para
atingir seus objetivos?
voceé valoriza as
mudancas e as
novidades?

quais os fatores que
te impedem de inovar?

quais os fatores que _
te ajudam na inovacao ?

VOCEé permite
questionamentos e
debates?

VOCé revé normas e
posturas?

VOCé aceita correr riscos?

qual € o ambiente
adequado

para a inovacao?

vocé percebe mudancas e
inovagcao nos outros?



O diferencial competitivo de longo
prazo sO € possivel através da
Inovacao.



Com o dinamismo do dia-a-dia
surgem novos problemas
e
novas oportunidades
que exigem
novas maneiras de pensar.



Mais do que nunca o mundo dos
negocios
e as empresas necessitam de
Criatividade e Inovacao.



Todos que trabalham na ou para

a empresa tem como contribuir
com o processo de Criacao e
Inovacao



Na era da globalizacao nem
sempre o maior vencera o
menor.

A vitoria sera do mais agil que
saira na frente...



Onde vocé pode aplicar Criatividade

Inovacao?

NO relacionamento
com 0s clientes

No trato com
0S

No
relacionamento

fornecedores com os colegas
No pos venda Na postura No
ética aprimoramento
tecnico
No No conhecimento |Na orientacao
posicionamento |do mercado do raciocinio
frente aos do cliente

concorrentes




Dinamica dos pares



Sabemos que o desenvolvimento e a
aprendizagem ocorrem muito mais
através da analise dos erros do que
, pelo louvor dos acertos.

E preciso ter ousadia para arriscar e

coragem para se permitir errar!
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SACUDINDO A TERRA
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Um dia, o cavalo de um camponés caiu num poco. Nao chegou
a se ferir, mas nao podia sair dali por conta propria.

Por isso o animal chorou fortemente durante horas, enquanto o
camponés pensava no que fazer.

Finalmente, o camponés tomou uma decisao cruel: concluiu que ¢
cavalo ja estava muito velho e nao servia mais para nada, e
também o poco ja estava mesmo seco, precisaria ser tapado de

ﬁlﬂllmﬂ FAI’M“



Portanto, nao valia a pena se esforcar para tirar o cavalo de
dentro do poco. Ao contrario, chamou seus vizinhos para ajuda-I
a enterrar vivo o cavalo.

Cada um deles pegou uma pa e comegou a jogar terra dentro d

pOCO.
O cavalo nao tardou a se dar conta do que estavam fazendo com ele, e
chorou desesperadamente.

Porém, para surpresa de todos, o cavalo quietou-se depois de umas
quantas pas de terra que levou.



O camponeés finalmente olhou para o fundo do poco e se
surpreendeu com o que viu. A cada pa de terra que caia sobre
suas costas o cavalo a sacudia, dando um passo sobre esta
mesma terra que caia ao chao.

Assim, em pouco tempo, todos viram como o cavalo
conseguiu chegar até a boca do poco, passar por cima da
borda e sair dali trotando.



A vida vai Ihe jogar muita terra, todo o tipo de terra.
Principalmente se vocé ja estiver dentro de um poco.

O segredo para sair do poco € sacudir a terra que se leva nas
costas e dar um passo sobre ela.

Cada um de nossos problemas € um degrau que nos conduz par:
cima. Podemos sair dos mais profundos buracos se nao nos
dermos por vencidos. Use a terra que te jogam para seguir

adiante!



Marketing pessoal



Imagem x Conteudo



OLHAR NO ESPELHO E
NECESSIDADE




COMO SABER O QUE E
PRECISO MUDAR?



CIRCULO VICIOSO
X
CIRCULO VIRTUOSO



Marketing Pessoal € diferente de
auto-promocao



APROVEITANDO AS
OPORTUNIDADES!



ATITUDE MODERNA

TRANSPARENCIA



EXPLICANDO...

-0 QUE VOCE PRETENDE!
-0 QUE VOCE PODE!

-0 QUE VOCE ESPERA!



Perguntar ofende?



N3o ha segredos, basta
desarmar e ter olhos de ver e
ouvidos de ouvir



NINGUEM E TAO BOM QUANTO
TODOS

SUCESSO

EU AMBIENTE OUTROS




DICAS PARA CRESCER

« RECONHECERAS LIMITACOLES
« SABERFEDIR AJUDA
« SABERDIZER SIM
« SABERDIZERNAO
» ENTENDER QUE NEM SEMPK]
AESTRELAE VOCE!
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VOCE SO TEM UMA
OPORTUNIDADE DE CAUSAR
UMA PRIMEIRA BOA IMPRESSAO



O PRODUTO E VOCE,
PORTANTO....Atencao para a
embalagem!



CHECK-LIST

ROUPA SAPATO

CABELO UNHAS

ACESSORIOS OUTROS ACESSORIOS




COMPORTAMENTO
FAZ PARTE DE EMBALAGEM



NAO CONFUNDIR MODESTIA
COM RECONHECIMENTO



DIFERENCAS ENTRE
PESSOAS
VENCEDORAS
E
PESSOAS
DERROTADAS



Quando a pessoa Vencedora
comete um erro, diz:
“Eqguivoguei-me", e aprende a
licao.

Quando uma pessoa Derrotada
comete um erro, diz: "Nao foi
culpa minha", e responsabiliza
outros.



Uma pessoa Vencedora sabe que
a adversidade € a melhor
dos mestres.

Uma pessoa Derrotada sente-se
vitima diante da adversidade.



Uma pessoa Vencedora sabe que
0 resultado das coisas depende
de si.

Uma pessoa Derrotada cré que
existe a ma sorte.



Uma pessoa Vencedora trabalha
muito e arranja mais tempo
para si mesma.

Uma pessoa Derrotada esta
sempre "muito ocupada" e nao
tem tempo
sequer para 0s Seus.



Uma pessoa Vencedora enfrenta
0s desafios um a um.

Uma pessoa Derrotada rodeia os
desafios e nao se atreve a tentar.



Uma pessoa Vencedora
compromete- se, da a sua palavra
e cumpre.

Uma pessoa Derrotada faz
promessas, nao "mete os pes a
caminho” e quando falha so
se sabe justificar.



Uma pessoa Vencedora diz:
"Sou bom, mas vou ser melhor".

Uma pessoa Derrotada diz:
"Nao sou tao mau como sao
mulitas outras pessoas".



Uma pessoa Vencedora escuta,
compreende e responde.

Uma pessoa Derrotada nao espera
gue chegue o seu turno para falar.



Uma pessoa Vencedora respeita
aqueles que sabem mais e
preocupa-se em aprender algo com
eles.

Uma pessoa Derrotada resiste a
todos aqueles que sabem mais e
apenas se fixa nos seus defeitos.



Uma pessoa Vencedora sente-se
responsavel por algo mais que
apenas o seu trabalho.

Uma pessoa Derrotada nao se
compromete e sempre diz:
“Faco o meu trabalho e ja chega”.



Uma pessoa Vencedora diz:
“Deve haver uma melhor forma

7

de o fazer. . .".

Uma pessoa Derrotada diz:
"Este € o modo como sempre
temos feito. Ndo ha outro.".



Uma pessoa Vencedora consegue
"ver a parede na sua totalidade".

Uma pessoa Derrotada fixa-se "no
azulejo gue lhe toca colocar".



Reflita e escolha que tipo de
pessoa voce quer ser!



Dinamica das simulacoes



VAI DESISTIR?

Tem certeza disso, entao dé uma



* 0 superstar d Sy
basquete, Mic %‘e e
Jordan, foi - '/ 2‘3«“ o
cortado do tu“rie % Dok
de basquete d'a, 3*
escola.
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* Winston
_C

as
Vei
prig

p
o) de pelrae
egomecos.

Sua maior
contribuicao
aconteceu
quando ja era um
"cidadao idoso".



* Albert Einstein nao
sabia falar até o0s 4
anos de idade

aprendeu a

Sua profe O i
qualificc 10
“"mental ite lerdo, =
nao-sociavele
sempre perdido

devaneios tolos".

Foi expulso da j’ .
escola e nao foi

admitido na Escola -
Politécnica de i
Zurique.




* Ao recusar um grupo de rock
inglés chamado The Beatles, um?g{ if
executivo da Decca Recording _
Company disse : "Nao gostamo
do som. Esses grupos de guitarr
ja eram."




1876, nao tocou o coracgao de

com o a arel . O Presidente
a invencao
ai querer usar isso

-




* Thomas Edison fez duas mil expetiéncias
para conseguir inventar a lampada.
jovem reporter perguntou o que ele achava
de tantos fracassos. Edison respondeu : "Nao
fracassei nenhuma vez. Inventei a lampada.

Acontece que foi um processo de 2.000
passos."




anos de perda p
sitor alemao Lu
pletamente sur
parte de sua
nias, em seus




Por isso nao devemos achar nunca que NOSSO TEMPO

acabou .
Enquanto estivermos aqui, ha algo para aprendermos e,

muito possivelmente, alguém para aprender conosco
também.
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“A vida € um exercicio permanente

de aprendizagem; vocé tem que
aprender antes dos fatos para estar
preparado para quando eles
acontecerem.”

Alencar Burti



Dinamica dos palitos



Uma historia sobre
equipes....



_Apés algumas semanas,
4. O lider daquele grupo
decidiu visita-lo.

o

ey

& ¥ _» Era uma noite muito fria.
o
. ome_mlqgg regularmente prestava servigos

em um determn'@o grupo, sem nenhum aviso

. deixou de pﬂlclmae suagd _ad_e
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O lider encontrou o0 homem
em casa, sozinho, sentado
diante da lareira, onde
ardia um fogo
brilhante e
acolhedor.
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Adivinhando a razio da vis
_as boas-vindas ao lider, cor :
grande cadeira perto da lareirae™ &

“ficou quieto, esperando.

e
s
d




No siléncio sério que se formara,
apenas contemplavam a danga das chamas
em torno dg_grqa_g_r_las de lenha, que ardiam.

L At ]




Ao cabho de alguns minutos, o lider examinou as brasas qu
se formaram e cuidadosamente selecionou uma delas,

a mais incandescente de todas,
empurrando-a para o lado.




Voltou entao a sentar-se, permanecendo
silencioso e imovel.

O anfitrido prestav ngéoa
tudo, fascinado e qui€to.

até que houve u
e seu fogo




ma festa de calor
ro, frio e morto
espessa

Em pouco tempo, o
e luz, agora nao pas
pedago de carvaor
camada de fulige

' : . I“:‘% =i -l 0
. Nenhuma palavra tinha sido'dita
- desde o protocolar cumprimento

Wial entre os dois amigos.

e



sair, manipulou novamente
o carvao frio e inutil,
colocando-o de
volta no meio
do fogo.

O lider, antes de se preparar\para
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Quando o lider alcan? ue 5
seu anfitrido disse: ke

= Obrigado.
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Est

ou voltando ao convivio do grupo.

| |

Deus te abe
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inicio  livro  consultoria representagdes  artigos  palestras  contato

mento em mar
ontnuou a b
conhec - (embora ja
gradua

na em disciplina:

empresarial na FUME!
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Contatos:

e-mail bethpbp@terra.com.br
Telefones : 31- 334447740

31 -99821494




